IDEIA
O Estado de Sao Paulo - SP

O que a Pepsico viu na empresa deste brasileiro
Caderno: Negécios - Pagina: 3
Publicado: 13-12-2010
() que a pepsico viu naempresa deste brasileirona semana passada, a gigante de alimentos comprou a fabricantede agua de coco
criada por rodrigo veloso nos estados unidosmelina costaem zoog, 0 mineiro rodrigo ve-loso ganhou uma competicdo dafundacao
getulio vargas (fgv)por ter feito o melhor plano denegdécios na escola. sua ideia con-sistia em fabricar bebidas usan-do rejeitos da
industria de ali-mentos-comoadgua de coco. oprojeto também saiu vencedorem um concurso da américa la-tinaefoiclassicado
paraomun-dial, no texas (eua). dessa vez,veloso ndo ganhou mas o episé-dio mudou para sempre o cursode sua trajetoria.de volta a
sdo paulo, velosovendeu o carro, o apartamento,juntou us 150 mil e se mudoupara os estados unidos decididoa fundar a o.n.e.,
empresa quese tornou a principal marca dedgua de coco do mercado ameri-cano, com um faturamento deus 40 milhdes. desde o
inicio,eu sabia que esse produto seriaum sucesso, diz veloso. e nemcomegamos a arranhar o poten-cial do mercado.na semana
passada, em umatestado definitivo de que valeuduas razOes para.a pepsico terlevado a o.n.e.a empresa tem acordosde
fornecimento comos maiores produtoreso de cocoa o.n.e. jA construiuuma marca e umportfélio que vai des-i de isotbnicos até
amistura de agua de coco comsuco de frutas para criancasa pena arriscar, veloso vendeu ocontrole da o.n.e. para a gigan-te
pepsico. o valor do negécionao foi revelado. a gestdo da em-presa continuara sob o comandode veloso e sua equipe permane-cera
no atual escritério da marcaem los angeles.a relagdo entre a o.n.e. e apepsico comegou no ano passa-do, quando a multinacional
com -prou uma participagdo minoritd-ria na empresa do brasileiro efechou um acordo de distribui-cdo de agua de coco para o sul
daflérida e da califérnia. agora, aarea de abrangéncia deve se mul-tiplicar por dez.distribuicdo. os produtos dao.n.e. ja estdo
presentes namaioria das lojas de convenién-cia dos euae chegam as pratelei-ras de varejistas importantes,co-mo a kroger, segunda
maior ca-deia de alimentos do pais. parase tornar uma grande marca, po-rém, falta conquistar o walmart- rede que tem o poder de
alcarprodutos de nicho ao consumode massa ho maior mercado domundo. e é exatamente no ga-nho de escala que a pepsico po-de
ajudar. em um passo aindamais ambicioso, a multinacio-nal pretende comegar a venderos produtos o.n.e. na europaem 2011 (hoje a
marca sé é encon-trada nos eua e em porto rico).ha duas razdes que fizeram dao.n.e. um alvo atrativo paraamericana. aprimeira € o
acessoa matéria-prima. assim que co-escala. a pepsico deve alcar a o.n.e., de rodrigo veloso, ao consumo de massamegou a
operar, a empresa pas-sou a comprar agua de coco nobrasil da amacoco, empresa quehoje também pertence a pepsi-co (leia no
texto abaixo). mas eusabia que isso ndo seria suficien-te, diz veloso. com ambigdesde se tornar uma companhia glo-bal, a o.n.e.
estabeleceu lagoscom os maiores produtores domundo, no sudeste asiatico. ho-je, a empresa tem duas fabricasnas filipinas e uma
na indoné-sia. veloso foi o responsavel porerguer essa cadeia de distribui-cdo. quando comecei avisitararegido, os fabricantes se
interes-savam pelo 6leo de coco e o cocoralado.adgua era toda jogada fo-ra, arma.a segunda razdo é a diversida-de do portfélio
desenvolvido pe-la ().n.e. em um mercado onde aagua de coco ainda tem pinta deexdtica. ha cinco anos, o produ-to s6 era
encontrado em lojas ét-nicas nos estados unidos. e oscompradores, invariavelmente,eram asiaticos ou brasileiros. ho-je, a empresa
tem desde a caixi-nha tradicional até uma misturade agua de coco e suco de frutaspara criangas. no inicio de 2011,a o.n.e. deve
passar a venderagua de coco para a jamba juice,a maior rede de smoothies (umtipo de vitamina) nos eua.o principal esforgo de
marke-ting de veloso esta exatamenteem apresentar seus produtosaos consumidores americanos.representantes da o.n.e. visi-tam
pediatras paraexplicar osbe-neficios de hidratacéo da aguade coco - na esperanca de que,mais tarde, a informacao seja re-passada
para as méaes. em outrafrente, foi fechada uma parceriacom o time de futebol america-no dallas cowboys, que conso-me o isotdnico
da marca antesdos treinos e depois fala da expe-riéncia no facebook.mercado. por trds do investi-mento da pepsico estd uma
pro-funda mudanca no comporta-mento dos consumidores ameri-canos. a venda de refrigerantestem apresentado queda nos
ulti-mos cinco anos. parte da explica-¢do esta no surgimento de umavariedade cada vez maior deaguas saborizadas, chas e
bebi-das funcionais.acoca-cola,tra-dicional concorrente da pepsi-co, tem uma participagdo mino-ritaria na zico, segunda maiormarca
de agua de coco do pais.pepsico tenta organizarcadeia do coco no brasilempresa despachaexecutivos para norte enordeste para
convencerprodutores a fecharacordos de fornecimentol-l& pouco mais de um més, oexecutivo newton yorinori,diretor da divisdo
agricola dapepsico, saiu de sdo paulo, foide avido até belém (pa), rodoumais izo quildbmetros e pegouuma balsa para fazer
umareunido de trabalho. oexecutivo tinha como missaoconvencer uma pequenacomunidade produtora de cocoa assinar contratos
defornecimento de logo prazo coma multinacional.a grande moeda é aconfianga, por isso nosapresentamos e explicamos osvalores
da empresa. precisamosmostrar que € mais sustentavelfechar acordos para um ano doque vender conforme aoscilacédo do mercado,
dizyorinori.de modo geral, a cultura dococo no brasil € marcada pelapresenca de pequenossaudavel. compra da amacoco no pais
animou a ceo indraprodutores que trabalham deforma quase extrativista nasregifes norte e nordeste e quevendem o produto no
mercadospot. no verdo, quando ademanda pelo produtoaumenta, o preco chega a subir40. esse passou a ser umproblema para a
pepsico no anopassado, quando a empresaadquiriu a fabricante de agua decoco amacoco, lider nomercado nacional com asmarcas
kero coco e trop coco.desde entdo, a empresa temtrabalhado para estabilizar ofornecimento de modo aabastecer o mercado local,
quecresce 18 ao ano. hoje, boaparte dos fornecedores dapepsico ja trabalha comcontratos de longo prazo.a compra da
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amacocomarcou a entrada da pepsico nacategoria de agua de coco. onegécio contou com O apoio eentusiasmo - da
presidentemundial da empresa, a indianalndra nooyi. quando assumiu ocomando da companhia, emzoo0, sua meta era transformara
pepsico, mais conhecida porseus retrigerantes e salgadinhos,em uma fabricante de produtossaudaveis. desde entdo, aempresa ja
trocou o 6leo usadonas frituras e criou metas dereducao de sédio e aglcar. jm.c.
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O que a PepsiCoviuna
empresa deste brasileiro

Na semana passada, a gigante de alimentos comprou a fabricante
de 4gua de coco criada por Rodrigo Veloso nos Estados Unidos

Melina Costa

Em 2005, 0 mineiro Rodrigo Ve-
loso ganhou uma competigao da
Fundacdo Getilio Vargas (FGV)
por ter feito o melhor plano de
negociosnaescola. Suaideiacon-
sistia em fabricar bebidas usan-
do rejeitos da industria de ali-
mentos-comoadguade coco.O
projeto também saiu vencedor
em um concurso da América La-
tinae foiclassificado paraomun-
dial, no Texas (EUA). Dessa vez,
Velosondoganhou-mas o episo-
dio mudou para sempre o curso
de sua trajetéria.

De volta a Sdo Paulo, Veloso
vendeu o carro, 0 apartamento,
juntou US$ 150 mil e se mudou
paraos Estados Unidos decidido
a fundar a O.N.E., empresa que
se tornou a principal marca de
agua de coco do mercado ameri-
cano, com um faturamento de
US$ 40 milhdes. “Desde oinicio,
eu sabia que esse produto seria
um sucesso”, diz Veloso. “E nem
comegamos a arranhar o poten-
cial do mercado.”

Na semana passada, em um
atestado definitivo de que valeu

DUAS RAZOES PARA...

A PepsiCo ter
levado a O.N.E.

A empresa tem acordos

de fornecimento com

0s maiores produtores
@® decoco

A O.N.E. jd construiu
uma marca e um
portfélio que vai des-
® deisoténicos até a
mistura de dgua de coco com
suco de frutas para criangas

a pena arriscar, Veloso vendeu o
controle da O.N.E. para a gigan-
te PepsiCo. O valor do negécio
naofoirevelado. Agestdodaem-
presacontinuard sob ocomando
deVeloso e suaequipe permane-
cerdnoatual escritériodamarca
em Los Angeles.

A relacdo entre a O.N.E. e a
PepsiCo comegou no ano passa-
do,quandoamultinacional com-

prouuma participagdo minorita-
ria na empresa do brasileiro e
fechou um acordo de distribui-
¢dodedguade coco paraosulda
Flérida e da Califérnia. Agora, a
areadeabrangénciadeve se mul-
tiplicar por dez.

Distribuigcdo. Os produtos da
O.N.E. jd estdo presentes na
maioria das lojas de convenién-
ciados EUA e chegam as pratelei-
rasdevarejistasimportantes, co-
mo a Kroger, segunda maior ca-
deia de alimentos do pais. Para
se tornarumagrande marca, po-
rém, falta conquistar o Walmart
- rede que tem o poder de alcar
produtos de nicho ao consumo
de massa no maior mercado do
mundo. E é exatamente no ga-
nho de escala que a PepsiCo po-
de ajudar. Em um passo ainda
mais ambicioso, a multinacio-
nal pretende comecar a vender
os produtos O.N.E. na Europa
em 2011 (hojeamarcasdé encon-
tradanos EUA e em PortoRico).

Ha duas razdes que fizeram da
O.N.E. um alvo atrativo para
americana. A primeira € o acesso
a matéria-prima. Assim que co-
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Escala. A PepsiCo deve alcar a O.N.E., de Rodrigo Veloso, ao consumo de massa

mecou a operar, a empresa pas-
sou a comprar dgua de coco no
Brasil da Amacoco, empresa que
hoje também pertence a Pepsi-
Co (leia no texto abaixo). “Mas eu
sabia que isso ndo seria suficien-
te”, diz Veloso. Com ambigdes
de setornar umacompanhiaglo-
bal, a O.N.E. estabeleceu lacos
com 0s maiores produtores do
mundo, no sudeste asiatico. Ho-
je, a empresa tem duas fabricas
nas Filipinas e uma na Indoné-
sia. Veloso foi o responsavel por
erguer essa cadeia de distribui-
¢d0. “Quando comeceiavisitara
regido, os fabricantes se interes-
savam pelo éleo de cocoeococo
ralado. Adgua eratodajogadafo-
ra”, afirma.

A segunda razdo € a diversida-
dedo portfdlio desenvolvido pe-
laO.N.E.emummercadoondea

dgua de coco ainda tem pinta de
exdtica. Hd cinco anos, o produ-
toso eraencontrado em lojas ét-
nicas nos Estados Unidos. E os
compradores, invariavelmente,
eramasidticosoubrasileiros. Ho-
je, a empresa tem desde a caixi-
nha tradicional até uma mistura
de dgua de coco e suco de frutas
para criangas. No inicio de 2011,
a O.N.E. deve passar a vender
dgua de coco paraa Jamba Juice,
a maior rede de smoothies (um
tipo de vitamina) nos EUA.

O principal esfor¢o de marke-
ting de Veloso estd exatamente
em apresentar seus produtos
aos consumidores americanos.
Representantes da O.N.E. visi-
tam pediatras paraexplicar os be-
neficios de hidratacdio da 4gua
de coco - na esperanga de que,
mais tarde, a informagao sejare-

passada para as mdes. Em outra
frente, foi fechada uma parceria
com o time de futebol america-
no Dallas Cowboys, que conso-
me o isotdnico da marca antes
dostreinos e depois faladaexpe-
riéncia no Facebook.

Mercado. Por trds do investi-
mentoda PepsiCo estduma pro-
funda mudang¢a no comporta-
mentodos consumidores ameri-
canos. A venda de refrigerantes
tem apresentado queda nos ulti-
moscincoanos. Partedaexplica-
¢d0 estd no surgimento de uma
variedade cada vez maior de
aguas saborizadas, chés e bebi-
dasfuncionais. A Coca-Cola, tra-
dicional concorrente da Pepsi-
Co, tem uma participa¢do mino-
ritdria na Zico, segunda maior
marca de dgua de coco do pais.
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PepsiCo tenta organizar
cadeia do coco no Brasil

Empresa despacha
executivos para Norte e
Nordeste para convencer
produtores a fechar
acordos de fornecimento

H4 pouco mais de um mes, o
executivo Newton Yorinori,
diretor da divisdio agricola da
PepsiCo, saiu de Sdo Paulo, foi
de avido até Belém (PA), rodou
mais 120 quilémetros e pegou
uma balsa para fazer uma
reunido de trabalho. O
executivo tinha como missdo

convencer uma pequena
comunidade produtora de coco
a assinar contratos de
fornecimentodelogo prazocom
amultinacional.

“A grande moeda ¢é a
confianca, por isso nos
apresentamos e explicamos os
valores da empresa. Precisamos
mostrar que ¢ mais sustentavel
fechar acordos para um ano do
que vender conforme a
oscilacdo do mercado”, diz
Yorinori.

De modo geral, a cultura do
coco no Brasil é marcada pela
presenca de pequenos

MARCELO XIMENEZ/AE

Saudavel. Compra da Amacoco no Pais animou a CEO Indra

produtores que trabalham de
forma quase extrativista nas
regides Norte e Nordeste e que
vendem o produto no mercado
spot. No verdo, quando a
demanda pelo produto
aumenta, o preco chega a subir
40%. Esse passou a ser um
problema para a PepsiCo noano
passado, quando a empresa
adquiriu a fabricante de dgua de
coco Amacoco, lider no
mercado nacional com as
marcas Kero Coco e Trop Coco.

Desde entdo, a empresa tem
trabalhado para estabilizar o
fornecimento de modo a
abastecer o mercado local, que
cresce 18% ao ano. Hoje, boa
parte dos fornecedores da
PepsiCo ja trabalha com
contratos de longo prazo.

A compra da Amacoco
marcou a entrada da PepsiCo na
categoria de dgua de coco. O
negdcio contou com O apoio — e
entusiasmo - da presidente
mundial da empresa, a indiana
Indra Nooyi. Quando assumiu o
comando da companhia, em
2006, sua meta era transformar
a PepsiCo, mais conhecida por
seusrefrigerantes e salgadinhos,
em uma fabricante de produtos
saudaveis. Desde entdo, a
empresa ja trocou o 6leo usado
nas frituras e criou metas de
reducdo de sodio e agucar. /m.c.
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